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El objeto de este comentario es pasar revista a las 
declaraciones, actitudes y acciones, oficiales y privadas, 
de los Estados Unidos y Jap6n con respecto al proceso 
de formaci6n del Mercado Interno Europeo. La 16gica 
de la situaci6n llevarii tambidn a tocar algunas declara- 
ciones, actitudes y políticas de la CE para con Estados 
Unidos y sobre todo Jap6n, con quien parece haber 
mayores probabilidades de conflicto. El comentario 
ofrece una pequefia muestra del nuevo t i p  de relacio- 
nes en el interior de 10 que se ha dado en llamar la 
Triada, el sistema de relaciones trilaterales que se esta 
configurando en el mundo como sustrato econdmico de 
las relaciones políticas, culturales y sociales. La consoli- 
daci6n de la Tríada implica, entre otras cosas, el final 
del monopolio de 10s Estados Unidos como kbitro 
absolut0 de los destina de la Humanidad, 10 cua1 es 
un resultado positivo, y la mayor concentraci6n de acti- 
vidad econ6mica en unos pocos paises superricos, 10 
cual, por 10 menos desde una perspectiva de solidari- 
dad global, no es muy deseable. 
La posici6n del Gobiemo de 10s Estados 
Unidos 
Existe un consenso entre los historiadores sobre el 
hecho de que Estados Unidos dio un gran impulso al 
Tratado de Roma y que de no haber sido por el apoyo 
americano la CE nunca hubiera llegado a ser 10 que es. 
Eso se hizo a pesar de la posibilidad de efectos adversos 
a 10s intereses comerciales americanos, pero los gober- 
nantes americanos siempre pensaron que una Europa 
fuerte y unida era una garantia contra el cornunismo y 
contra perras europeas que arrastraran al campo de 
batalla a los soldados americanos. La opci6n estratdgica 
de los americanos de tener una Euiopa pr6spera econ6- 
micamente, fuerte rnilitarmente y políticarnente unida 
no ha cambiado. Podemos afumar que, en grandes 
líneas, la posici6n oficial nocteamericana es de apoyo al 
proceso de formaa6n del Mercado Interno, aunque 
siempre con cautelas. La experiencia de la administra- 
ci6n americana con la Política Agrícola Común de la 
CE y con 10s subsidios al Aerobus, dos contenciosos 
que todada no se han zanjado, les hace ser cautos para 
no ser sorprendidos si la Europa de 1992 tuviera un 
definido sesgo proteccionista. 
El Economic Reporz of tbe President en 1990 decía a 
propósito del Mercado Interno: 
<<Las empresas y los consumidores americanos tam- 
b i h  pueden beneficiarse de la mayor integraci6n de la 
economia europea. Mientras no se pongan barreras a la 
inversi6n y al comercio a empresas de países que no son 
miembros de la CE, las empresas norteamericanas ten- 
drdn nuwos incentivos para invertir y suminisaar todo 
t i p  de bienes a un mercado grande, pr6spero e inte- 
grado. Los consumidores americanos se beneficiah en 
la medida en que las reformas de 1992 estimulen la 
competehcia y hagan rnás baratos 10s productos impor- 
tados de la CEw.' 
Si tenemos en menta que rnás de la marta parte (el 
27 % en 1989) de las exportaciones americanas se des- 
tinan a 10s paises miembros de la CE, es decir, mucho 
rnás que a Jap6n (12 %) o a cualquier oao bloque 
comercial (Canadd: 22 %, Amécica Latina: 18 %),2 se 
puede esperar que un aumento del poder de compra de 
la CE Ileve, coeteris paribus, a un aumento de las im- 
portauones procedenres de (o, 10 que es 10 mismo, 
exportaciones a Europa de) Estados Unidos. 
Asimismo, Europa ha pasado a ser el principal desti- 
natari~ de la inversi6n directa de las empresas de Esta- 
dos Unidos. De hecho la proporci6n de la inversidn 
directa americana colocada en la CE ha pasado de ser el 
18 % del total en 1960 al 40 % en 1988. El srock de 
inversiones en Europa ha aecido rnás rslpidamente que 
el comercio. En 1988 las ventas de las empresas filiales 
americanas situadas en Europa totaiizaban 620.000 
millones de d6lates, más de ocho veces 10s 76.000 
millones de d6lares de exportaciones en el mismo aAo. 
Es widente que los negocios internos a la Comunidad 
de las empresas americanas son mucho rnás importan- 
res que las exportaciones. Por 10 tanto 10 rnás decisivo 
para el Gobierno arnericano es la suerte de las empresas 
americanas establecidas en Europa después de 1992 . j  
Los consejeros econ6micos del presidente, cuyas opi- 
niones refleja el Informe Econ6mic0, m b i é n  dan una 
iista de riesgospotendales que el Mercado Interno Euro- 
peo presenta para los intereses econ6micos americanos. 
El principal, obviamente, es el que atañe al comercio, y 
consiste en la posible sustituci6n de productos america- 
nos por productos europeos, ya sea por una elevaci6n 
de las barreras comerciales (arancelarias y no arancela- 
rias), ya sea por una intensificaci6n del poder competi- 
tivo de las empresas europeas. El primer0 es adminis- 
uativo y artificial desde el punto de vista del mercado, 
por 10 que el Gobierno americano puede negociar con 
la Comisi6n Europea para que no se produtca o se 
iimite su alance, pero el segundo es multado unatu- 
 ral^ de 10s cambios mismos y s610 se puede enfrentar 
por medio de una competencia rnás eficaz de las em- 
presas americanas y en definitiva con un fodecimien- 
ro de la economia norteamericana en su conjunto. 
Oaos riesgos que conremplan son: 
- el desinteres de la nueva CE en mantener un siste- 
ma internacional de comercio libre, abierto y multilate- 
ral; 
- que 1992 marque el desmembramiento en varios 
bloques comerciales del sistema de comercio aeado 
despuds de la Segunda Guerra Mundial; 
- una rnás rigurosa defmici6n y adrninisuacidn de 
las reglas que gobiernan la determinacidn del origen de 
10s productos en la CE, 10 cual puede llevar a que se 
discrimine contra productos intermedios -semielabo- 
rados, partes y componentes- que no procedan de los 
paises de la Comunidad; 
- el requisito de ureciptocidad~ para que las empre- 
sas de servicios fmanciem (bancos, seguros, etc.) no 
europeas peco establecidas en Europa tengan el mismo 
uatamiento que las europeas previsto en la Segunda 
Directiva bancaria. 
Son, en defdtiva, 10s riesgos que acarrearía al sector 
extern0 americano y al de muchos ouos países, euro- 
peos y no europeos, un aumento del proteccionisme tal 
que tienda a convertir al Mercado Interno Eutopeo en 
un castillo amurallado en una fodeza  europea difícii 
de franquear desde afuera. 
En un documento del Cenuo de Estudios Esuadgi- 
cos e Internacionales, uno de los p~cipales  utanques 
de pensamiento* de Washington, se plantea una estra- 
tegia de negociaci6n con la CE a 10 largo de las siguien- 
tes líneas: 
- uEn las negociaciones econ6micas 10s objetivos de 
los Estados Unidos debieran encuadrarse para lograr la 
apertura de los mercados cornunitarios rnás que para 
mejorar el actual balance comercial bilateral EE. W.- 
CE. 
- La esuategia debe llwarse bilateral y multiiateral- 
mente, con cada uno de los doce países miembros y con 
la Comisi6n. 
- A corto plazo Estados Unidos debe concentrar sus 
esfuerzos en la Ronda Uruguay como el irisaurnento 
rnás efectivo para mantener a la Comunidad abiena al 
exterior (outward 10oking)w.~ 
Es de notar, sin embargo, que el Informe Econ6mico 
del presidente de 1990 afirma que ula preocupaci6n de 
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que la integraa6n europea de la CE en 1992 llwe a 
una " Fortaleza Europa" parece ser exageradam .' La ver- 
dadera piedra de toque desde el punto de vista ameri- 
cano es el dxito o fracaso de la Ronda Uruguay. Si se 
conduyen las negociaciones sin que Europa haya cedi- 
do algo en la cuesti6n de los subsidios a las exportacio- 
nes agrícolas, la opini6n americana se volverá contra 
Europa, buscando induso ai+ t i p  de alianza con 
Jap6n. Mientras canto, la administraci6n americana da 
a Europa el beneficio de la duda. 
Percepciones de 10s empresarios 
nortearnericanos 
No sucede 10 rnismo con todos los empresarios ame- 
ricanos. Los intereses de los empresarios nocteamerica- 
nos -ya 10 hemos indicado- son divergentes en 10 que 
se refiere a la Europa de 1992, se+ sus empresas 
estén fumemente establecidas en Europa o sean meras 
exportadoras, y tambidn hay diferenaas entre las esta- 
blecidas si son industriales o de serviaos fmancieros. 
Las multinacionales industriales afincadas hace tiempo 
en Europa contemplan 10s acontecirnientos que llevan 
ai Mercado Interno con ciem satisfaca6n. Los demás 
tienden a ser rnás bien pesimistas. Recientemente ha 
carnbiado el tono de muchos empresarios americanos 
cuando hablan de Europa. 
Ei proyecto del Mercado Interno Europeo de 1992 
h e  saludado originalmente como una respuesta positi- 
va de los gobiernos europeos a los requerimientos de 
América para que detuvieran su decadenaa. Los ameri- 
canos estaban alarmados con el rarnpante ueuropesi- 
rnismom (un termino que acuñaron ellos) y la ueuroes- 
derosism de los primeros años de la década de 10s 
ochenta. Entonces los poiíticos y empresarios america- 
nos veian con alarma el deterioro de Europa y la tram- 
ferenaa de poder econ6mico del Atli4ntico ai Padfico. 
La historia ha demostrado que una Europa debilitada 
nunca ha sido buena para los intereses de los Estados 
Unidos. Las cosas cambiaron grauas a la determinaa6n 
de los lidem europeos de salir del marasmo econ6mico 
con el Libm Blanco de 1985. Pero 10 que antes se 
consideraba una condia6n necesaria para que Europa 
contribuyera a impulsar el desarcollo econ6mico y con- 
solidar el equilibri0 mundiai se ha convertido ahora en 
una amenaza. Cuanto rnás confiados aparecen los euro- 
peos, rnás se preocupan los norteamerican~s.~ La preo- 
cupaci6n estriba en que las ventajas competitivas que 
un modelo cerrado de integraci6n europea pueda pro- 
ducir perjudique a las empresas americanas. Para estos 
empresarios tirnoratos uFortress Europa* (la fortaleza 
Europa) es el resumen de todos sus miedos ante la 
Europa de 1992. 
Sin embargo, muchos de los efectos que tendd la 
unidad europea para los intereses nortearnericanos ya 
han comenzado a producirse en la medida en que las 
empresas noneamericanas se han estado preparando 
para esta eventualidad. Para comenzar, las multinacio- 
naies americanas establecidas en Europa no se han que- 
dado mano sobre mano mirando c6mo se producen 10s 
cambios. La Ford Motor Co. es un buen ejemplo de 
una empresa ueuropeam que, con una venta anual de 
1.5 d o n e s  de vehiculos, esd s6lidamente afianzada 
en el que sed el mayor mercado del mundo. Hace ya 
años, los directives de la Ford en Europa han estado 
planificando sus actividades sobre el supuesto de un 
solo gran mercado europeo y ahora ésta se encuentra en 
un situaa6n apropiada para expandir sus actividades, a 
10 que piensa destinar 17.000 millones de d6lares en 
los pr6ximos tres años. 
La IBM, Digitai Equipment Co., Heinz, Westing- 
house, Pepsico, P m e r  and Gamble y otros venerables 
colosos de la industria americana ya tienen una presen- 
cia importante en Europa y ahora se preparan a cons- 
auk sobre su reputaci6n y su experienaa. O m ,  como 
AT&T, General Elecaic Co., estan en el mercado de 
empresas buscando socios europeos, como la Whirl- 
poo1 que se fusion6 con la k e a  blanca de la Philiips 
para vendec sus electrodomésticos en Europa. Induso 
empresas más pequeñas es& buscando afianzar sus 
redes de distribua6n en ujoint vent ur es^ con empresas 
europeas. 
Ya 10 ha escrit0 el seminari0 americano B U J ~ J J  
Week: *El que domine en Europa dominará en el mun- 
dom.' Para los Estados Unidos, el problema no es sola- 
mente competir con empresas europeas rnás hectes, 
para elios Europa se ha convertido en el campo de 
bataiia con Jap6n donde se disputa el dominio mun- 
dial de las indusaias rnás rentables, como la del auto- 
m6vi1, cuyo mercado comunitario se estima en 
120.000 d o n e s  de d6lares, sistemas de comunicacio- 
nes y telefones celulares (7 7 .O00 miliones), ordenado- 
res (44.300 rnillones), electr6nica doméstica, (40.000 
rnillones), semiconductores y otros sectores menores 
como neumdticos, equipos de oficina, mdquina- 
herramienta." Las empresas norteamericanas tendldn 
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que competir en Europa con las empresas europeas y 
las japonesas simultáneamente. Es la competencia de 
todos contra todos que caracteriza la nueva fase de la 
economia global. 
Pero esta competencia a tres bandas puede llevar a 
relaciones cruzadas entre los miembros de la Tríada. 
Una posibilidad, ya contemplada por muchos analistas 
y políticos, es la cooperaci6n entre empresas americanas 
y europeas para resistir al envite y el impacto de la 
petraci6n japonesa. De hecho, es la hea que sugiere 
el Gobierno francés. Pero no es una hea clara, porque 
tambidn hay empresas europeas que se han aliado con 
o m  japonesas para enfrentarse con 10s colosos ameri- 
canos. 
Las posibilidades de conflicto con 
Estados Unidos 
Se puede decir que los empresarios norteamericanos 
no prevdn grandes problemas para la inverJi6n directa 
en fa Europa de 1992. Europa esd abierta al estableci- 
miento de empresas industriales en su suelo y es de 
suponer que 10 seguu;l estando. Con las empresas de 
servicios, y sobre todo de servicios financieros, puede 
haber algunas dificultades, dependiendo de c6mo que- 
de la legislaci6n en esta materia. La Segunda Directiva 
Bancaria, por ejemplo, s610 pide que haya reciprocidad 
para permitir a un banco no europeo establecerse en el 
Mercado Unico después de 1993. Lo cierto es que la 
petraci611 del mercado europeo no les será tan fdcil a 
las empresas americanas como 10 fue en 10s sesenta y 
setenta en los mercados nacionales de Europa donde 
algunas grandes empresas, como IBM, Ford y General 
Motors, obtuvieron mayores beneficios que en su pro- 
pio país. Ahora la buena vida se ha acabado, porque 
ali& encontrarán la resistencia de unas empresas euro- 
peas fortalecidas con ree'saucturaaones, fusiones y coo- 
peraciones para enfrentar el nuevo medio competitivo. 
Pero estas dificultades no son de orden administrativo, 
legal, ni culturai, como parece que los empresarios 
americanos se temen, sino dificultades estrictarnente 
econ6micas. previstas por el juego de la competencia. 
Los problemas pueden darse m b  bien del lado de 
las exponaciones americanas a Europa, cienamente las 
agropecuarias, que tienen -y es de temer seguirán te- 
niendo- la barrera de la Política Agrícola Común, que 
con o sin Ronda Uruguay no dejard de contener un alto 
grado de proteccionismo de la producci6n comunitaris. 
Tambidn permanece el contenciosa del Aerobus, que 
hace competencia directa a 10s grandes colosos de la 
aviacidn comercial americana Boeing y McDomell- 9.  ISHIBAR,+, Sh'mmn, Tbt Japar rh t  can rcry no, S i o n  & Sch~sm, 
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sidios de los gobiemos. Los problemas de comercio, o 
uguerras comeraalesw, pueden aurnentar si carnbia la 
actitud hasta ahora relativamente liberal de los legisla- 
dores americanos y se deciden por algunas medidas 
proteccionistas, que serán inmediatamente contestadas 
por los legisladores europeos y japoneses, que están 
naturalmente m b  inclinados que sus hom6logos me- 
ricanos a proteger la producci6n nacional. 
La penetraci6n de las empresas japonesas 
en Europa 
Los japoneses parece que hasta muy recientemente 
no se aeian que la CE pudiera avanzar mucho por el 
camino de la uni6n econ6mica y política. El poldmico 
esaitor y uenfant temblew japonés Shintaro Ishibara 
escribia hace todavía un par de años: 
uTengo serias dudas de que la CE sea alguna vet 
una familia bien avenida. Las viejas rivalidades persis- 
ten. Si Alemania acaba dominando, puede encenderse 
la animosidad de Francia e Inglaterra. Y un factor de- 
sestabilizante aún mayor puede ser el eje Berlín-MoscJ. 
Imaginen 10 que sucederia si la Uni6n Soviética con sus 
enormes recursos naturaies consiguiera con la ayuda de 
Alemania llegar a ser una economia de mercado efi- 
aente ... N . ~  
El análisis no es muy verosimil, pero refleja la des- 
confianza de ciertos círculos japoneses ante la unidad 
europea. Por eso quizd la inversidn directa japonesa 
durante la década de los ochenta no ha sido mayor en 
Europa que en otros continentes. Para los japoneses fue 
una prioridad absoluta la implantaci6n en el mercado 
norteamericano, hecho sumamente accesible por la fal- 
ta de trabas a la inversi6n directa y el abaratamiento del 
d6lar a partir del acuerdo del Hotel Plaza en 1985. En 
segundo lugar, la inversi6n japonesa se dirigi6 a conso 
lidar 10s países subsidiarios y plataformas de exporta- 
a6n en la Cuenca del Pacifico (Singapore, Tailandia, 
Indonesia, Filipinas, etc.). Peto tampoc0 ha descuidado 
a América Latina, a pesar de sus dificultades, tanto por 
su proximidad con el mercado norteamericano como 
por su propia dimensi6n. Europa no recibi6 durante la 
década mucha más inversi6n que Amdrica Latina, aun- 
que aquí se haya tenido la impresi6n de que comenza- 
ba una invasi6n japonesa. El stodc de inversi6n directa 
americana en Europa, con un valor nominal de 
1 50.000 rnillones de d6lares a fmales de 1990, es casi 
diez veces mayor que la japonesa, que se estima en unos 
20.000 millones de d6lares. 
Sin embargo, una vez que 10s empresarios japoneses 
se han convencido de que el Mercado Interno Europeo 
va en serio, han comentado a acelerar el ritmo de su 
penetraci6n econ6mica en Europa. La inversi6n directa 
ha saltado de 850 millones en 1987 a unos 3.000 
rnillones en 1989 y se ha mantenido a ese ritmo en 
1990,1° disminuyendo algo en 199 1 debido quid  a 10s 
esdndalos fmancieros en Jap6n y a la caída de la bolsa 
de Tokyo. De ahí se entiende la oposici6n que, en los 
últimos tiempos, ha despertado la presencia japonesa 
en algunos paises de la CE. El Gobierno de Francia ha 
sido probablemente el Gobierno rnás explicito. Edith 
Cresson declaraba: uLos japoneses tienen una estrategia 
de conquista del mundo. Ya han acabado su trabajo en 
Estados Unidos y ahora se preparan a devorar a Euro- 
La peneaaci6n en el área de los servicios parece ser, 
tanto y rnás que en la industria, donde se concentra la 
inversi6n japonesa. No se habla rnás de esta penetra- 
ci6n porque se conoce poco sobre sus dimensiones. Son 
rnás obvias las adquisiciones de.plantas de autom6viles 
y empresas de electr6nica que, sin duda con vistas a 
1992, han ido haciendo las empresas japonesas en 10s 
últimos años. Y rnás debatidas, como la compra por 
Fujitsu de ICL, líder del mercado británico, 10 que 
supone una uinfiltraci6nw japonesa en los planes de 
desarrollo electr6nico comunitario fmanciado por la 
Comisi6n. Peto la penetraci6n en los servicios ha sido 
diferente: en 10s dos últimos años las empresas japone- 
sas han entrado en áreas que se consideraban cotos 
cerrados de las empresas europeas. Además las empre- 
sas manufactureras se estan diversificando verticalmen- 
te adquiriendo las empresas de distribuci6n, fmancia- 
ci6n y publicidad. Una revista especializada comenta: 
uLa expansi6n japonesa en el comercio, telecomuni- 
caciones, publicidad, turismo y seguros ha pasado casi 
desapercibida*. l 2  
L& conflictos con Jap6n pueden ser rnás substancia- 
les y pueden llevar a medidas discriminatorias especifi- 
cas, que no dejarían de afectar las relaciones políticas 
generales entre Jap6n y la CE. Esto puede llevar a 
Jap6n a estrechar sus lazos con los Estados Unidos y a 
disputar a Europa la explotaci6n de 10s recursos natura- 
les de Rusia, entre otras medidas para aislar a Europa 
del resto del mundo. La estrategia japonesa en la actua- 
lidad parece consistir en una espera activa; no quiere 
acelerar tanto su penetraci6n en Europa que despierte 
10s instintos proteccionistas de 10s industriales y gober- 
nantes europees. Espera a que est6 consolidado el mer- 
cado interno para lanzat el asalto contra la fortaleta con 
una panoplia de productos nuevos, uno de 10s cuales es 
la HDTV, Televisi6n de Alta Definici6n. 
En resumen, que se está disefiando una Europa exce- 
sivamente atractiva para los países ricos -y para los 
países pobres- como para que dejen disfrutar en paz, 
es decir, sin competencia ni confrontaci6n, una riqueza 
tan grande como se prometen 10s dise~adores de la 
política comunitaria. Las grandes empresas del mundo, 
respaldas por sus gobiernos, vendrán a disputar a las 
empresas europeas el negocio de abastecer a 300 millo- 
nes -o 400, si se realiza la asociaci6n con los países de 
la EFTA- de consumidores ricos. La batalla por los 
beneficios está justarnente comenzando. 
12. aTwo way magnet: Europe and Japanu, Internatiaal Manage- 
10. INOGUCHI, Takyhi, aJapan and Empe: Wuy hmm*, Enw- ment, m a m  1991, pp. 29-32. 
F a n  @irs, fcbrrro/muu, 1991. pp. 54-58. Un ejcmplo a el p q u e  de auacciona que el Fuji Bank quim instalar en 
1 1. Bn~iness Week, IOC. dt. Espafia con una exrrnri6n de serenta heaámas. 
